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Zona geográfica en que un establecimiento atrae a 
su clientela, el espacio territorial en que el minorista 
establece relaciones privilegiadas con sus clientes.  



























.3 Un AC es una ciudad, país, zona o región en la que se
pueden abrir los puntos de venta de una empresa De Juan V
igaray 
porque cuenta con clientes potenciales que van a ver
satisfechas sus necesidades en los establecimientos allí





























.3 “Espacio geográfico formado por el conjunto de
municipios cuya población se siente atraída D
e Juan V
igaray 
comercialmente por el municipio de mayor
equipamiento comercial de la zona […]”.








































.4 a Cabecera de área De Juan V
igaray 
Cabeceras de subáreab


































a Cabecera de área
Cabeceras de subáreab D
e Juan V
igaray 
Otros centros de atracción comercialc
 
Municipio sobre el que gravita comercialmente, o se
siente atraída, la población del resto de municipios












atracción comercial y mayor cantidad de




















a Cabecera de área
Cabeceras de subáreab D
e Juan V
igaray 
Otros centros de atracción comercialc
M i i i b l it i l t l  un c p o so re e que grav a comerc a men e a





Localidades comercialmente subsidiarias de la








atracción comercial suficiente para formar en su




















a Cabecera de área
Cabeceras de subáreab D
e Juan V
igaray 
Otros centros de atracción comercialc
 
Localidades subsidiarias de las anteriores, no dan
lugar a un área de atracción comercial propiamente
di h b fi i d l t did d l
e
s
c a, se ene c an e gas o eva o e as

























.4 Estudiar el área de mercado de un Estudiar el área de mercado de unEstudiar el área de mercado de un De Juan V
igaray 
establecimiento comercial: micro
       
establecimiento comercial: micro


























































Á t l AC l  reas ac ua es genera
AC compuesta o mixta










































la experiencia o a 
t é  d  ál l  
para quienes existe 
una probabilidad 
i    d  
situación conocida 
de la conducta de 
l  d   rav s e c cu os
muy elementales. 
super or a cero e




































.4 Áreas potenciales De Juan V
igaray 
Áreas probables
Áreas actuales AC general  
AC compuesta o mixta













































































entes que po r an o compran
cualquier producto de un minorista 
considerado. 
 
Representada por una única línea 
fronteriza que abarca la máxima 





























.4 Área ComercialC t




ompues aConjunto de áreas comerciales, 
estructurada de acuerdo con un 
tipo determinado de artículos 
 
La integran varias líneas 
f t i  




































AC proporcional  (ACP):c
D
e Juan V
igaray Determinada por líneas 
Distancia existente entre los 
clientes y el establecimiento.
 
frontera graduales, que se 































.4 Áreas potenciales De Juan V
igaray 
Áreas probables
Áreas actuales AC general  
AC compuesta o mixta
































ACP terciariaACP primaria ACP secundaria D
e Juan V
igaray 
Capta del 60-80% 
clientes.
Clientes ocasionales
C b t  d  2 5 
Genera el 15-25% 
de ventas. Genera el 5-10% de 
ventas.  o er ura: e -
Km., o menos de 10 
min. conduciendo 
d d l h d l
Cobertura: de 7-11 
Km., o menos de 15-
20 min. conduciendo 




es e e  ogar e  
consumidor.
Ventaja competitiva 
desde el hogar del 
consumidor.











cuota de mercado 
alta
omp e con o ros
establecimientos que 

































































Áreas actuales AC general
AC compuesta o mixta
 
































Áreas solapadas: Dos o más áreas están solapadas porque los
consumidores son desleales a los establecimientos comerciales de D
e Juan V
igaray 
cada una y acuden indistintamente.
El grado de solapamiento:
 
- disminuye conforme aumenta la distancia entre ellas
- aumenta cuando los consumidores compran productos que
tienen una propensión alta de ser buscados
e
s
Los minoristas deben realizar estudios de áreas de mercado: dónde







































































entro omercial "Panoramis" de 
Alicante;




en ro omerc a  as e  ey e 
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